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Pesatnya perkembangan retail modern ini didasarkan pada keinginan perusahaan 
untuk memenuhi kebutuhan pelanggannya. Pada saat ini, dalam perilaku 
pelanggan telah terjadi perubahan perilaku. Perilaku orang yang berbelanja 
dengan terencana menjadi tidak terencana. Meningkatnya konsumen memutuskan 
memilih produk kosmetik mendorong terjadinya pembelian secara tiba-tiba atau 
impulse buying. Impulse buying adalah perilaku pembelian secara spontan, reflek, 
dan tiba-tiba tanpa ada perencanaan sebelumnya, yang diwarnai dorongan yang 
kuat untuk membeli suatu produk. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui 
faktor-faktor yang mempengaruhi konsumen melakukan impulse buying terhadap 
produk Oriflame PT. Orindo Alam Ayu di Kota Solo. Penelitian ini termasuk 
penelitian kualitatif dengan pendekatan ethnografi. Metode pengumpulan data 
yang digunakan dalam penelitian ini adalah wawancara, observasi, dan 
dokumentasi. Keabsahan data dalam penelitian ini menggunakan triangulasi 
sumber dan triangulasi metode. Teknik analisis data menggunakan interactive 
model 4 langkah yaitu pengumpulan data, reduksi data, penyajian data dan 
kesimpulan. Hasil penelitian menunjukkan bahwa (1) faktor kualitas layanan 
berpengaruh dalam melakukan impulse buying, namun tidak dominan (2) faktor 
harga sangat berpengaruh dalam melakukan impulse buying (3) faktor promosi 
berpengaruh dalam melakukan impulse buying jika promosi dilakukan sesering 
mungkin dan menarik (4) faktor kualitas produk mempunyai pengaruh yang 
positif dalam melakukan impulse buying. 
 






The development in this modern era happen rapidly based on the factory’s wants 
to fulfill needs of the customers. In the current situation, the characters of 
customers have been changes. The characters of people that buy with the planning 
changes into unplanned. An increasing of the customers decides them to choice 
the cosmetics product and makes the impulse buying. Its means activities that 
happen spontaneous, reflect and suddenly without planning before, which is 
happen by a big desire to buy a product. This research has aims to find out about 
the factors that affecting of impulse buying by the customers towards Oriflame’s 
products at PT. Orindo Alam Ayu, Solo city. This research includes qualitative 
research with ethnographic approach. There are many methods of collecting data 
that used in this research follows interview, observation and documentation. The 
validity of the data in the study uses source triangulation and method 
triangulation. The data analysis technique uses interactive model 4 steps namely 
data collection, data reduction, data presentation, verification. The result of this 
research shows that (1) the factors of service quality influence in impulse buying, 
but it’s not dominant (2) the factors of price is very affective in the impulse 
buying activities (3) The factors of promotion will be affective in impulse buying 
If the promotions doing frequently and interesting (4) the factors of products 
quality has a good affective in impulse buying activities. 
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